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Per combattere

il caro-polizza

va potenziata

'antifrode

di Luigi Guiso
\

daanni che cisilamenta

del costo delle

assicurazioni, soprattutto
di quella piu diffusa e non
evitabile perché (giustamente)
obbligatoria: la Rc Auto. I’autorita
Antitrust, dopo due anni di lavoro,
ha concluso un’indagine
conoscitiva in cui documenta
come il premio pagato in Italia per
una polizza auto sia il piti elevato
d’Europa. E doppio rispetto alla
Francia e superiore dell’80% a
quello tedesco (+70% rispetto alle
tariffe olandesi). L’Antitrust
conclude cheil rapporto
confermala presenza di
«numerose criticita dinatura
concorrenziale che si
riflettono..inlivelli.. dei premi
non concorrenziali e ...in strutture
dei risarcimenti non efficienti».
Ovvero, i premielevati sonoil
riflesso della struttura poco
competitiva del mercato. Seguono
quindi proposte per accrescere
efficienza e concorrenza del
settore tra cui misure per
facilitarela comparabilitaela
trasferibilita delle polizze. Lungi
dame deprecare misure che
accrescano la concorrenza, anzi
ben vengano. Ma se ci si focalizza
suqueste non sisparaal vero
bersaglio e sicuramente non si
potrailludere il consumatore che,
varatii correttivi, i premi italiani si
allineeranno a quelli europei.

Ilrapporto cita infatti un altro

dato che puo spiegare lamaggiore
onerositaitaliana: ancheil
numero degliincidenti (e laloro
gravita) e piu elevato nel Belpaese.
Esso, per esempio, € due volte
rispetto alla Francia. Se ilnumero
diincidenti é doppio, doppi
dovranno essere i premi per
poterli coprire. Punto. Purtroppo
ilnumero diincidentinon e
facilmente comprimibile. C’¢ un
altro dato nelrapporto che
suggerisce una strada. In Italia il
numero di frodi accertate &
quattrovolte inferiore rispettoal
Regno Unito e lameta chein
Francia. Secondo voi & perché da
noisi commettono meno frodio
perché il sistema di accertamento
faacqua? Dal punto di vista dei
premi, un incidente vero vale
quanto uno falso. Ridurrei sinistri
verinon si puo ma quelli falsi si.
Questa e lastrada per ridurre i
premi. Dai rapporti occorre trarre
la conclusione giusta non quella
di “competenza”.

*Axa Professor of Household Finance
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Agenti «costretti» a cambiare
a causa della crisi dell’auto

Immatricolazioni

in calo, diminuzione
delle tariffe e arrivo
del contratto standard
minano il business

Paginaacuradi
Federica Pezzatti

Se per le compagnie assicurative
i dati di redditivita del settore auto
volgono al bello, con combined ratio
tornati mediamente sotto 99, grazie
alla diminuzione dei sinistri, una
tempesta perfetta si profila all’oriz-
zonte per le reti di vendita. Piu fatto-
ri infatti remano contro il business,
visto dalla parte degli agenti. Tanto
che Francesco Paparella, presiden-
te della principale associazione dei
broker, durante la presentazione
dell’osservatorio Aiba Auto, arrivaa
ipotizzare pubblicamente un cam-
bioradicale perle modalita divendi-

ta delle polizze auto. Con reti agen-
ziali costrette a cambiare pelle. «Sia-
mo molto preoccupati perché te-
miamo una possibile rivisitazione
del modello di agenzia — spiega Pa-
parella a «Plus24» — che potrebbe
far perdere la centralita degli agen-
ti con conseguente peggioramento
nell’assistenzaversoiclienti. Il peri-
colo — continua il presidente Aiba —
e chele compagnie possano adotta-
re strategie di contenimento dei co-
sti tali da mettere a rischio il futuro
del canale. Che, gia oggi, nelle fasi
di post vendita e gestione dei sini-
stri, € in molti casi ormai sostituito
dai call center».

Le politiche di mercato cambieran-
notenuto contoanche dellaconcen-
trazione delle reti. Tra l'altro gli
agenti «potrebbero essere le vittime
anche dell’avvio del contratto tipo
(o standard): 1a polizza di base, con
la quale sara piti facile fare compara-
zioni, che potrebbe essere proposta
online. Il pagamento e la consegna
del contrassegno potrebbero avveni-

re tramite 'appoggio a filiali di ban-
che oalle poste», ipotizza Paparella.
Da notare poi che con la polizza di
base, presentata nelle scorse setti-
mane, saraanche piu facile fare com-
parazioni. E questo potrebbe fare da
catalizzatore all’ultimo elemento,
ma non certo per importanza, della
"tempesta perfetta":1o sviluppo del-
le compagnie dirette, la cui penetra-
zione oggi e limitato al 10%.

A girare a favore dell’online ci sa-
rebbe anche il cambiamento cultura-
lein atto eil potenziamento dei com-
paratori disponibili. Uno scenario
di aumento della concorrenza che,
anche nell’auspicio del legislatore,
dovrebbe arrivare a normalizzare le
tariffe italiane delle polizze obbliga-
torieauto: e dunque a contrarre sen-
sibilmente il volume dei premi in-
cassatinell’auto.

Ma veniamo ai numeri che spin-
gono a non prevedere un periodo
brillante per la redditivita agenzia-
le. Il settore auto risente della crisi
economica: leimmatricolazionifra-

nano (-20% nel 2012); la spesa per
I’'acquisto di veicoli nuovi si riduce
(-13%) il parco auto diminuisce
(-36.000 veicoli) e invecchia (I'eta
media é di 9,3 anni). Senza contare
I’aumento delle auto che circolano
senza assicurazione obbligatoria
(siparladi circa 35mila veicoli ma e
una stima per difetto).

Cosl le aspettative degli esperti
peril2013 sono di unanuova contra-
zione della raccolta Rc auto ancora
pitt marcata di quella stimata nel
2012 (-0,6% diraccolta premi Rca) e
unnuovo crollo nel ramo Cvt (incen-
dio e furto) dopo il brusco tonfo
(-8% stimato del 2012). Hanno pesa-
to in buona parte sulla flessione la
diminuzione deilistini delle compa-
gnie iniziata dal secondo semestre
dello scorso anno: il listino medio
nuovi clienti addirittura del 4,9%
nel quarto trimestre. Ma anche I’au-
mento della mobilita dei clienti, in
ripresadopolaflessionedel 2011, an-
cheseilivelli europei sono lontani.
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L'evoluzione della raccolta e della redditivita nel ramo auto e incendio e furto

Dopo unricco 2011 laraccolta Rc Auto flette. Un vero e proprio crollo si registra nell” incendio e furto. Grazie ai minori sinistri migliora il combined ratio
VOLUMI DELL'INCENDIO E FURTO

RACCOLTA PREMI RC AUTO

Dati in milioni di euro e variazione percentuale annua

i Dati in milioni di euro e variazione percentuale annua

REDDITIVITA PER LE COMPAGNIE
i Combined ratio e indicatori redditivita Rc auto

Var.% Var.% | [EHILOSS RATIO EXPENSE RATIO
2008 16.814 §E¥] 2008 3.062 FX] 2008 82 19101
2009 D 16.201 EY 2009 2.989 X 2009 89 19 108
2010 16.913 2010 2.950 4] 2010 87 18 106
20Mm 17.794 20M 2.890 4N 20Mm 85 18 103
2012 17.691 4EX3 2012 2.658 4EX] 2012 D 99

FONTE: dati storici, eleborazioni lama su dati Ania, stima 2012 lama Vision

«Diamo un taglio alla burocrazia»

L’utile netto dell’agente
per premio incassato
e in media di 4 euro

Agenti in via di estinzione
nell’auto? Minimizzal’impatto del-
la crisi sulla professione Claudio
Demozzi, Presidente dello Sna. Ri-
cordando che il canale agenziale
pesa ancora per circail9o% nel ra-
mo auto. «Inuna fase storicadigra-
ve crisi economica quasi tuttii set-
tori hanno subito ridimensiona-

mentidifatturato — spiega Demoz-
zi — gli incassi rc auto sono tutto
sommato stabili a livello di siste-
ma». Quanto alladiminuzione del-
le tariffe (scese mediamente del
4,9% secondo i dati Aiba Auto nel
2012) era nell’aria. Insomma De-
mozzi non vede scenari cosl tene-
brosi. Piuttosto emergono i mali
storici: 'Rcauto elevata cannibaliz-
za gli altri rami. «Sul lavoro degli
agenti pesano poiinumerosiadem-
pimenti di natura amministrativa
e gestionale scaricati negli anni sul-
larete» spiega Demozzi. In effettiil
business auto, pur rappresentan-

domediamente circail55% degliin-
cassi, nonsirivela particolarmente
profittevole. «L’auto origina volu-
mimanon sirivela cosi incisivo sul-
laredditivita — spiega Fabio Orsi di
Iama -, mediamente un’agenziari-
cava 54 euro per ogni polizza auto,
mal'utile e di solo 4 euro netti. Ben
50 euro vengono assorbiti dalla co-
pertura dei costi». Si tratta quindi
di un business con margini molto
bassiche assorbe moltolavoro am-
ministrativo e impedisce lo svilup-
podegli affari sualtrirami. L’evolu-
zione, secondo Orsi, vedra una
maggiore integrazione tra compa-

gnia e agenzia, in modo da ottene-
re maggiore efficacia propositiva.
Insomma ciaspettano anni di forte
selezione competitiva fra le agen-
zie focalizzate sull’auto. Per rende-
re possibile la diversificazione biso-
gna diminuire la burocrazia in
agenzia sfruttando la tecnologia
perridurreleincombenze e gli one-
ri gestionali degli agenti. Le aree di
sviluppo pilinteressanti appaiono
quelle legate ai bisogni di "family
welfare" e dello "small business",
trasversaliadanninonautoevitae
ad elevato potenziale».
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